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新潟後援会の一員だ、という思いが強いメンバーほど、
アルビレックス新潟後援会のために一生懸命尽くした
り、アルビレックス新潟を応援しようという気持ちが
強かったり、ひいては最終的な観戦行動やグッズの購
買に結びついているかどうかを確かめてみようという
ことです。
　これが証明された場合、次に生まれる疑問は、「ブ
ランド・コミュニティとの同一化」を高めるための要
因は何だろうか、という事です。そこで、クラブ関係
者への愛着が高い人ほど、この思いが強くなるのでは
ないかという仮説を設定し、分析をかけていきました。
ちなみに、どこまでをクラブ関係者としたかというと、
トップチームの選手、コーチングスタッフはもちろん、
ユースの選手、コーチングスタッフ、アルビの社員の
方々も含めました。
　最終的な分析結果がこれなのです（図３－9）。まず、
ブランド・コミュニティの同一化、アルビレックス新
潟後援会の一員だという意識が高いほど、その人は実
際にホームゲームを見に行き、アウェーにも行き、グッ
ズも買っていたということが実証されました。次に、
後援会の一員だという気持ちを強くするために、一番
基になっているものはクラブ関係者への愛着であるこ
とが実証されました。これらは統計学的にみて、その
因果関係が証明されたということになります。
　全体のまとめです。一つ目は、アルビレックス新潟
後援会は、クラブ経営を支える組織であり、会員のロ
イヤルティを高める効果を有しています。次に、アル
ビ後援会が有するロイヤルティ効果の源泉的要因がク
ラブ関係者への愛着であるということです。
　以上の研究結果を実務へ応用するためにはどうした
らいいかというと、まずはもっと後援会員とクラブ関
係者のふれあいの場を設ける必要があるといえます。
そして、ここが特徴なのですけれども、トップの選手、
スタッフ、監督だけではなくて、ユースの人や社員の
皆さんも、そういう中に入って後援会の方とお話をす
ることがすごく効果的であることが分かってきて、こ
れをクラブには意識していただきたいということで
す。
　２番目は、後援会員同士の交流を促す機会をより多
くつくる必要があるということです。３番目は、クラ
ブを支えているという実感を、後援会員に持ってもら
える機会を提供することです。こうすることで、自然
と後援会員のクラブ関係者に対する愛着が強まるだけ
でなく、会員同士の絆も深くなり、その結果クラブとっ
てポジティブな成果が期待できます。
　この研究の成果として、後援会員が８年ぶりに増加
しました。詳しい活動や数字に関しては吉留さんの発
表をお聞き下さい。以上で私からの報告を終わらせて
いただきます。ありがとうございました。
（第三部講演終了）
第四部講演
『アルビレックス新潟における後援会員獲得施策』
　　　アルビレックス新潟後援会事務局
吉留　広大　氏
1．アルビレックス新潟後援会の概要
　皆さん、こんにちは。私はアルビレックス新潟後援
会事務局の吉留といいます。本日はよろしくお願いい
たします。
　先ほどＪリーグの阿部さんもお話ししたと思うので
すが、アルビレックス新潟後援会も、こういう話をす
るのがおそらく初めてだと思いますので、緊張しなが
ら、あまりうまくない部分もあるかもしれませんがお
話させていただきます。また、こういった機会をご提
供いただきまして、新潟経営大学の皆さま、ありがと
うございます。
　まず改めて後援会のご説明をさせていただきます。
Ｊリーグには百年構想というものがあって、アルビ
レックス新潟も地域密着を推し進めて行く活動を展開
しています。そうした活動を物心両面にわたって支援
をしていく組織がアルビレックス新潟後援会です。ア
ルビレックス新潟後援会は通常のファンクラブとは違
い、成り立ちに特徴があります。
　まず、株式会社アルビレックス新潟という会社がで
きる前から、アルビレックス新潟後援会がありました。
名前は、アルビレオ新潟FC後援会で、以前のチーム
の名前でした。1994年に設立しまして、当時地域リー
－ 23 －
グであったアルビレオ新潟FCの選手たちのユニホー
ムや遠征費、こういったものをそろえるために、新潟
県の大きな企業や個人の方からご支援をいただいてつ
くったのが始まりです。
　そしてＪリーグ昇格や、新潟でのワールドカップ開
催を目指すために、チームがプロ化してく過程で徐々
に会員組織が大きくなってきたのですが、活動の主な
目的は、アルビレックス新潟の活動支援をし、世界一
のプロサッカーチームとなるように応援し、併せて、
新潟県におけるサッカーの健全な発展とスポーツ振興
に貢献するというものです。
　そのため、会員の皆さまからいただいた後援会費で
アルビレックス新潟に財政支援をし、またスタジアム
での応援を中心に様々な場面で、クラブ、選手をサポー
トしていくという活動を行っています（図4－1）。こ
こがファンクラブと違う部分です。
 
2．クラブへの財政支援金とその用途
　クラブへの財政支援額は、2004年度以降、毎年約
１億円にのぼっています。今、皆さま方にお配りさせ
ていただいた、各地区の会員組織表があるのですけれ
ども、そこに財政支援金と書かせていただいておりま
す。昔から非常に多くの支援金を頂いている事がお分
かりいただけると思います。
　こういったお金は、どういったかたちで使われてい
るかというと、主にクラブハウスを中心に選手を取り
巻く環境の整備に使わせて頂いています（図4－2）。
トレーニング器具とか、治療施設、クラブハウスの建
設もそうですね。それ以外にもサウナだとか、選手寮
だとか、そういったものも含まれています。財政支援
金の使い道に関しては、いろいろなご要望をいただく
ことがあります。「選手の直接の給料にしてほしい」
とか、そういった意見も多々みられますけれども、後
援会としては、そういった使い道ではなく、将来性の
ある使い方をしていきたいと考えています。こういっ
た施設への設備投資を中心にすることで、ユースや
ジュニアユースも使えるようになります。そのため、
一過性でなく、長期的なかたちで、どんどん若い世代
が出てくるような環境を整えたり、もちろんベテラン
の選手が、より試合に集中できるような環境づくりが
できるようになっています。
 
　また下のほうに書いてありますけれども、こういっ
たクラブハウスを建てるときは、後援会費だけではな
く別の募金をいただいております。立派なクラブハウ
スが聖籠町にあります。ご覧になったことがある方も
たくさんいらっしゃると思うのですけれども、こちら
の整備費用として約4000万円、次の年には2800万円の
支援をいただきました。
3．地区後援会とその活動
　もう一つの特徴が、地区後援会です。1997年から各
地区にどんどん増やしていった結果、現在では県内に
40地区、それから県外に３地区あります。それぞれの
地区では、地元の市長さんや、議員さん、それから有
図4－1：アルビレックス新潟後援会の概要
（出所：吉留氏資料）
図4－2：財政支援金の用途
（出所：吉留氏資料）
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力企業の社長さん等に会長になってもらい、そこから
いろいろな企業、個人の方を紹介してもらって、会員
の拡大を図っています。
　しかし、地区によって活動に差があったり、問題点
も出てきていると私どもも認識しています。こういっ
た活動の中で、クラブを本当に拡大していこう、後援
会を支えていこうと思っている方に、会長や事務局長
になってもらい、徐々に活動を活発化していければと
思っております。
　地区後援会の活動をより具体的にご説明をさせてい
ただきますと、水曜日以外のホームゲームで地区総会
を行っております。こういったかたちで、試合前に会
議室に集まって、地区の総会を行っております。ここ
では、まず社長の田村から、会員の皆さまにお話をさ
せていただいています。これは非常に有意義なことだ
と思っております。田村社長は、アルビレオ時代から
クラブに関わっていますので、クラブの歴史や経験を
話してもらうことで、新しく入った会員さんや、そう
いったことを知らない会員さんがクラブの成り立ちや
理念を理解することにつながっています。
　また併せて、その地区総会には選手も登場しており
ます。これは長岡地区のときだったのですけど、今年
たまたま長岡地区総会のときに、タイミングよくとい
いますか、通常スタメンである川口選手が出場停止処
分になったため会場に登場してくれました。サインを
書いて、撮影会もしました。
　このような取り組みは、毎試合行っています。ただ
43試合中、ホームゲームが20試合で、そのうち水曜日
を抜かすと17試合か、16試合しかないので、各地区１
年間に１回することができず、２年間でだいたい全地
区を回すぐらいでやっております。
　また、新たな試みとして、首都圏地区の総会という
のを今年実施しました。川崎フロンターレ戦の後に、
東京都内の会場に100名ほどの会員さんが集まりまし
て、選手と交流を深めました。このときは東口、田中
亜戸夢、酒井宣福の３選手に来てもらいました。新潟
は、東京に住んでいらっしゃる県の出身者が非常に多
い土地でもあります。首都圏地区には現在500名近く
の会員がおり、後援会を通じてクラブとの関わりを
持っていただいています。実は、東京でアルビレック
ス新潟のシーズンパスを購入していただいている方が
100名おります。試合は来られないけれども、シーズ
ンパスを寄付のつもりで買っていらっしゃる方もいま
すが、ほぼ毎試合来ている方もいます。これは本当に
すごいと思います。
　こういった選手との活動以外にも、各地区の会員さ
んのご協力を得ながら、スタジアムで月岡温泉の足湯
とか、関川村の祭りのイベントとか、地域につながっ
た催しを行っております。こういったかたちで、スタ
ジアムを盛り上げていこうとしています。
　それ以外にも飲食のＢ級グルメの出店に協力をした
り、ゆるキャラを連れてきたりという活動も行ってい
ます。バスツアーも実施していますが、特にスタジア
ムから遠方の地区で非常に盛んです。ご存じのとおり、
なかなか旅行業法等が難しくなっておりまして、こう
いったことが全体的には下降気味になっているのです
が、１年に２回バスツアーを行っている地区もありま
す。栃尾地区の会員の皆さまは、年配の方が非常に多
くて、スタジアムまでのアクセスに問題を抱えている
方がたくさんいらっしゃいます。バスツアーがないと
スタジアムに来られない方が多いので、事務局が中心
になって、年に２回の企画を実行しています。
4．後援会員数と財政支援金の年次推移
　こういった活動の中で、会員数とクラブ支援金の推
移についてお話します。1999年のＪＦＬ昇格、そして
Ｊ２に上がってから、徐々に会員数と支援金も伸びて
きました。2004年のバブルというか、Ｊ１に昇格して
非常に多くシーズンパスも売れましたし、後援会も
入ってもらいました。それで上がっていっているんで
すけれども、やはりそこから昨年に至るまで減少が続
きました
5．後援会員増加に向けた取り組み
　それが今年８年ぶりに会員数を増やすことができま
した。これを来年以降も続けるために、後援会として
どうしなければいけないかいうと、それぞれの項目ご
とでいろいろな取り組みがあるんですけれど、シンプ
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ルにいうと、まず継続率を向上させるということだと
思います。
　それから新規入会者を増加させる。そして、増口と
か募金等の拡大を行う。そういったことをすることに
よって、後援会員が拡大して財政支援金のアップが実
現していく。またそれに伴って、アルビレックス新潟
ファミリーが増加するというように、いろいろとクラ
ブに関わる方が増えてきます。
　先ほど、福田先生からお話がありましたけれども、
後援会員が増えるということで、観客動員数やグッズ、
スタジアムでの飲食、そして町をオレンジにしていく。
こういったことが、徐々につながり、それがクラブ強
化につながる。お互い相互関係で、後援会員の増加と
いうのが、クラブにとっても非常によい流れを生み出
せると思っております。
　会員の拡大に向けて、具体的な取り組みとしては、
皆さんご存じのとおり、招待事業を行っております。
小中学生、各自治会に向けた招待企業の招待を行いま
して、スタジアムに足を運んでいただくという活動は、
積極的に取り組んでおります。スタジアムに来られた
ことのないお子様や、大人の方にも、まずはみんなに
来てもらうことが大切だと思っています。
　しかし、ただ試合に来て、応援して、帰ってもらう、
それだけだと僕らとしても、なかなか次につながらな
いので、来た方々に後援会を知ってもらう必要があり
ます。そのための活動を、ここ２、３年継続的に取り
組んでおります。単純かもしれませんが、後援会とい
う名前をスタジアムにどんどん出していきました。こ
れは今年から行っているのですけれども、ハーフタイ
ムと試合後に「後援会員募集」というバナーを持って
スタジアムを周回しております。このイベントには会
員さんに必ず参加してもらっています。アルバイトを
使って、これを持って一周してくれというのは簡単な
のですが、後援会員自ら参加して行ってもらいたいと
思っていまして、こちらの活動を取り組んでおります。
お陰様で参加したいという方が非常に多くいらっしゃ
います。先ほどお話ししました地区総会で参加者を
募っているのですけれども、徐々に参加者希望も増え
てきました。ただ参加者には非常に申し訳ないのです
けれども、試合中の集合になっているんですね。エレ
ベーターで移動中に点が入って、せっかく試合に来て
いたのにゴールを見られなかったということもあり、
申し訳ないなと思うんですけれども、あくまで会員さ
んが自らやることに意義があると思っております。
　それからこれはパネルですね。スタジアムに後援会
を紹介するパネルが上がっています。選手と一緒にサ
イン会をした写真とかを貼り、後援会の活動を知って
もらう工夫もしております。もちろんすぐに効果は出
ませんでした。すぐ入会してくれたわけでもありませ
ん。ただ招待で来た方、後援会を知らない方に、後援
会を知るきっかけになったらいいなと思っていて、単
純ですし、正直な話、お金も掛かりません。こういっ
た少しずつの活動で、後援会に入らないといけないよ
うな雰囲気づくりに向けて取り組んでいます。
　その一つとして、これも今年の７月から登場したの
ですけれども、会員全員のお名前が載ったバナーをス
タジアムに掲出しております。スタジアムに名前があ
ると会員の皆さまの誇りが向上します。来られた方は
知っていると思いますが、この横に選手の等身大バ
ナーがずら～と並んでいます。実はそこで写真を撮る
よりも、会員の名前が記載された場所に人が群がって
いるんです。皆さん自分の名前を探して写真を撮って
いるんです。すごくいい光景で、こういった活動は続
けていきたいなと思っております。
　それから、会員向けにお知らせなどを発送する際の
封筒をオレンジ色にしました。２年前までは白い封筒
で送っていました。そうすると、継続のタイミングが
いつも年末なので、その時期に送ると多くの郵送物に
後援会からの継続案内が埋もれるんです。「来ていな
い」「見たことない」と言われるので、見直さないと
いけない、開封率を上げないといけない、そうするこ
とによって継続率が上がるだろうということで、色を
クラブカラーに変え、表側に最終戦の選手集合写真と
全選手のサインをプリントしました。
　またもう一つ、継続の案内確認用紙を工夫しまし
た。会員の皆さんからの支援のかたちを分かりやすく
伝えることが目的です。そうすることによって会員さ
んに、皆さん方の支援金がどういったかたちで使われ
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ているのか、それから後援会では今何をやっているの
かということが分かりやすく伝わるようになったと思
います。
 
6．取り組みの成果と来季以降の課題
　こうした地道な取り組みによって、会員が今年８年
ぶりに増加しました。法人会員は減っているんですけ
れども、個人会員が9020名、法人会員が942社という
かたちで、これが一番新しい数字になります。341名
ほど去年より増えております。支援金の口数も昨年よ
り359口増えました。
　この中身は、これまでに継続した方が8245人、新規
は587人、復帰した方は188人、合計で9020人となって
おります。これをさらに分析していくと、今年は、継
続率が非常に向上しました。94.9％です。去年の会員
さんが8679人で今年継続した人は8245人と、400人ほ
どやめましたけれども、94.9％の継続率です。僕も勉
強不足で分かりませんが、普通のファンクラブの組織
としてはかなり高い数字だと思っております。先ほど
いったオレンジ色の封筒や、確認用紙以外にも、少な
いスタッフで継続されていらっしゃらない方全員に電
話を掛けて「今年いかがですか、どうなさいますか」
という、電話営業を行った効果も出ていると思います。
　それから、新規の会員も非常に増えました。去年ま
では337人で、今年は587人です。この増えた要因は、
先ほどお話しました取り組み以外では、昨年、最終戦
が非常にいいかたちで残留して、クラブを支えないと
いけないなと思っていただいた方が増えたり、去年か
ら始めた年始の新聞での会員募集広告の影響もあった
のかなと思っています。
　ちょっとした分析ですけれども、平均年齢の話が
ちょうど阿部さんの報告にもありました。うちの後援
会員の2013年度の平均年齢は49.2歳です。2010年度の
平均年齢は47.5歳でした。平均年齢が高いのは、悪い
ことだとは決して思ってはいません。継続率が上がれ
ば、もちろん平均年齢も上がるので、しょうがないと
は思うのですけれども、それよりもちょっと黄色く
塗ったところを見てもらえば分かると思いますが、30
歳以下が、約500人しかいません。これは３年前も一
緒です。若い方に認知されていない、後援会に入って
もらえていないというところであります。
　また、下は男女比です。こちらは、家として、後援
会員は１家族１人、お父さんしか入っていないという
ところがあるので、こういった数字になっていると
思っております。ただ、ファミリー会員という認識で
やっていないので、奥さまも入ってもらいたいという
ことで、こういった現状に合わせた取り組みも行って
いければなと思っています。
　次は、後援会員の在籍が何年に入った人がいるかと
いうデータです。見て分かるとおり、2003年と2004年
入会の方が非常に多いです。2003年に3800人と多く
入っているのですけれども、もちろん残っている率も
48％と非常に高いです。逆に2005年、2006年入会の方
は40％を切っていて、33％と非常に低い数値です。時
間がたっていないというのもありますが、最近もここ
から84％、90％、今年はもちろん100％ですけれども、
多く残っております。新規会員の総会とか、理念の普
及というものを、徐々に進めた部分もあると思います
し、これが来年、再来年どうなっているかというのも
追っていき、活動の参考にしていきたいと思っており
ます。
　これは、新規会員がどういったかたちで入会したか
というのがあるのですが、ロッピーというローソンさ
んのシステムを使って会員登録をしている方が一番多
いです。また、地区別で見ると首都圏地区や、長岡地
区も非常に増えています。長岡は川口選手という出身
選手が出てきたこともあると思います。南魚沼とか遠
図4－3：後援会員増加に向けた取り組み
（出所：吉留氏資料）
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方の地域も徐々に増えています。
　こちらは、これから後援会がどういったかたちで拡
大を目指していくかという、来年度の目標になります。
とにかく１万人を目指して法人会員の獲得を目指して
活動していきたいと思っております。そういったこと
で、後援会員が徐々に拡大をしていくというところを
目指しながら、クラブを取り巻くいろいろなものを支
えていきたいと思っております。
　以上で、駆け足で、後援会の現状についてご説明さ
せていただきました。最後に、今年会員が増えたのは、
「勝ったからではないか」「たくさんホームで勝ったか
らではないか」とよく言われます。もちろん、それも
あると思います。しかし、いろいろな活動をしても、
すぐにうまくはいかなかった時期に、ある方から「活
動自体は悪くないので、そういったものは勝ったとき
に加速してうまくいくよ」という話をよく聞かされま
した。チームの勝敗が僕らの取り組みに大きく影響す
るということです。大切なことは、勝ったときにどう
いうことを行えるか、負けているときにどういうこと
を行えるか、常に準備をし、対策を整えておくことだ
と思います。去年かなり負け続けているとき、いろん
な企画に取り組みました。その時は結果に結びつきま
せんでしたが、今年は勝っているからこそ、こういっ
たいろんな活動とあいまって、会員さんを増やすこと
ができたと思います。
　ここの中に、アルビレックス新潟後援会にご入会い
ただいていらっしゃる方もいると思いますし、クラブ、
後援会の活動が、まだまだだなと思っていらっしゃる
方もいると思いますが、皆さん方と一緒に、いろいろ
なかたちの活動で会員拡大に努めていければと思って
おります。以上で終わらせていただきます。ありがと
うございました。
（第四部講演終了）
全体を振り返って
　本シンポジウムでは、わが国のプロスポーツ組織で
行われている顧客戦略の具体的な取り組みと効果を取
り扱った。こうした知見は、プロスポーツクラブが増
加するわが国において、今後一層重要性を増すことが
予想される。その際、本稿が少しでも貢献できれば幸
いである。
　しかしながら、本シンポジウムが取り扱わなかった
問題も存在する。代表的なものが顧客データの取得・
分析の際の代表性と客観性である。佐藤氏の報告にも
あるとおり、スタジアム全体の観戦者におけるファン
クラブ会員の占める割合は極めて限定的である。また、
ロイヤルティの高いファンを多く含んでいる側面もあ
り、そうした会員のデータには偏りが含まれている事
を認識しなければならない。したがって、そのような
偏りを最小限にするようなデータ取得の方法や、分析
を行う際の基準については、今後継続的な議論が必要
になるだろう。
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